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Introdução 
Administrar uma empresa na sociedade moderna requer grande capacidade de adaptação as constantes 
mudanças ambientais. Assim, como a organização, a comunicação também é interferida pela necessidade 
de mudança constante. A comunicação é influenciada pelo ambiente externo e interno à empresa. No 
microambiente da empresa uma variável que afeta diretamente a comunicação é a equipe de 
colaboradores e a imagem que, através deles, é transmitida ao ambiente externo. Uma equipe 
desmotivada e com equipamentos subutilizados pode suprimir objetivos e estratégias definidos (PINHO, 
2001). Para avaliar o vínculo afetivo, e não o comportamento generalizado, dos colaboradores de uma 
organização é necessário considerar diversas variáveis. A gestão do desempenho (estabelecimento de 
metas, valorização de novas ideias) e a apresentação de inovação (organização dinâmica e com visão 
estratégica), são apontadas como práticas que facilitam a relação entre empresa e profissional 
comprometido (BORGES-ANDRADE; PILATI, 2001). Para viabilizar o relacionamento interpessoal, a 
sociedade utiliza os meios de comunicação e com a globalização estes meios têm expandido suas opções 
em grandes escalas. Em uma organização, não é diferente, os indivíduos nela inclusos precisam utilizar da 
comunicação como uma ferramenta, para realizar suas funções interna e externamente (KUNSCH, 2003). 
Metodologia 
Na abordagem do problema, essa pesquisa opta pela abordagem qualitativa, que é utilizada geralmente, 
para pesquisas que tem a proposta de encontrar e aprimorar os pontos pesquisados a partir da visão de 
mundo do pesquisador. Não é um método que utiliza coleta de dados numéricos e sim ferramentas de 
descrição e observação. Para analisar os dados encontrados o método qualitativo foi selecionado com o 
intuito de abordar o problema de maneira que o objetivo do trabalho possa se consolidar, neste caso 
relacionando as competências, apontadas como essenciais pelos pesquisados, e as necessárias para a 
função de executivo de venda. Além da abordagem qualitativa o estudo caracterizou-se como uma 
pesquisa descritiva e explicativa quanto aos fins de investigação. Estudos descritivos tem como objetivo 
descrever situações, acontecimentos e feitos e como se manifesta um determinado fenômeno. Descrever é 
selecionar questões e medir ou coletar informações sobre cada um dos aspectos estudados para poder 
retratar o assunto pesquisado (SAMPIERI; COLLADO; LUCIO, 2006). Nesse sentido, considerando a 
amostragem, a pesquisa utilizou a amostragem por conveniência para a busca dos dados, considerando os 
seguintes elementos: o executivo da unidade de negócios; cada gerente regional, um total de 6 sujeitos 
divididos em regiões do país; Três executivos de vendas de cada regional, sendo que será selecionado 
entre eles o que possui o maior número de vendas, o que possui um volume de vendas médio e o que 
possui o menor volume de vendas em reais, considerando o período de Agosto 2014 a Agosto 2015. 
Resultados e Discussão 
As competências essenciais foram abordadas como o tema central das pesquisas, esta classificação 
revelou a sinergia e a entropia entre a ótica do executivo da unidade, dos gerentes de vendas e dos 
executivos de vendas. Baseado em todas as classificações uma média de notas foi desenvolvida, dentre as 
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18 competências com maior classificação 6 foram definidas como sendo as competências essenciais para 
o cargo de executivo de vendas, considerando a ótica de todos os entrevistados. O pensamento 
estratégico, a criatividade, a eficácia, a orientação para o cliente, estabelecer foco e gerenciar o 
desempenho, foram as competências evidenciadas pelos entrevistados e que definiram quais as 
competências essenciais para um executivo de vendas de empresas que representam uma unidade de 
negócio do ramo de tintas e solventes do estado de Santa Catarina. 
Conclusão 
As competências reveladas por este estudo, podem contribuir com a empresa em questão, além disso, 
novas contribuições podem enriquecer ainda mais a pesquisa afim de definir uma política de treinamento, 
que determine qual o foco da equipe de vendas. O fato mais relevante a ser destacado é que foram 
encontradas competências essenciais para a função de executivo de vendas, uma peça chave na equipe 
comercial desta indústria, o foco nestas competências aliado à uma boa gestão de recursos humanos, 
assunto que também foi muito abordado nos princípios apresentados por Ulrich (1998), requer atenção da 
alta administração. Apesar de o estudo ser focado na equipe de vendas de uma unidade de negócio da 
empresa em questão, a gestão de recursos humanos não deve reconhecer tais barreiras dentro da 
organização, outras unidades, equipes de vendas e setores, podem aderir a prática e metodologia. O 
estudo aprofundado pode desenvolver ferramentas para melhorar o processo produtivo do capital 
intelectual de uma organização. Além de todos os fatores anteriormente apresentados, após todo estudo 
realizado na organização em conjunto com gestores, executivos de vendas e todo apoio interno, existem 
grandes evidências de que métodos de estudo como este, precisam ser utilizados nas organizações, pois a 
mudança é um fator constante em todas as organizações.  
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